

































理指標となるイールド(yield)とは， RevPATI ( revenue per av ai1ab le time­
b ased inventory ;利用可能時間として測定される在庫単位あたり収益)で





RevPATI = _ . . _ _  :'.�-:-_ . _ _  .... _ _ _ .  _ _  .. . . x 利用可能な時間数 利用された時間 数 利用可能な時間数
前項は利用時間あたりの平均販売単価を表し， 後の項はキャパシティの
利用率(キャパシティは利用可能時間という尺度を用いて表されている)
を意味しているO キャパシティを一定と仮定すると， 収益を最大化 するた
め には単価を向上させるか， キャパシティの利用率を増加させればよい口
しかし， 両者はトレードオフの関係にあるので， 両者を乗じて算出される





指す手法であるO イールド・マネジメントは， 論者によって様 な々定義が






























が行われてきた。 伝統的な責任 センター， ブランドといった セグメントに
加えて， 顧客という新たな セグメントの区分が追加されたのである(田中，





・顧客の継続的取引志向性を考慮していない枠組み … ( 1 ) 
・顧客の継続的取引志向性を考慮している枠組み … ( 2 ) 
圃複数期間を対象とした顧客別収益性分析の枠組み … ( 3 ) 
単一期間を対象とした分析とは，期間を区'切って(多くの場合は 1 年間)
主に実績データに基づいて顧客別の収益性を測定する枠組みである。 これ
に対して， 複数期間を対象とした枠組みは， 顧客が もたらす生涯価値(Li fe­



































顧客 収益($) 営業利益 累積収益 累積収益/全収益
A 71，632 21司662 71，632 23.2% 
B 64，531 37，616 136司163 44.1% 
C 44， 153 15，707 180，316 58.4% 
D 39，521 23司407 219，837 71.2% 
E 30，915 -4，209 250司752 81.2% 
F 25，627 13，654 276司379 89.5% 
G 18司279 -10司874 294，658 95.4% 
H 14司104 5司699 308，762 100.0% 
営業利益のランク付け
顧客 営業利益($) 累積営業利益 累積営業利益/全営業利益
B 37，616 37，616 36.6% 
D 23，407 61，023 59珂4%
A 21司662 82，685 80.5% 
C 15司707 98，392 95.8% 
F 13，654 112，046 109.1% 
H 5，699 117，745 114.7% 
E -4，209 113司536 110.6% 
G -10，874 102司662 100.0% 
出典: Foster， 1994， 邦訳p.131.
分析の結果， 同社の営業利益の約 8 割が， 大規模な顧客のなかの3社(B
社， D社， A社)から もたらされていることが明らかになった (図表1の





同様の分析は， Kaplan and Cooper (1998)によって も実施されている。
同書ではカンサール社のケースが紹介されているO カンサール社では販売
管理費の割当てを主眼に置いて顧客別の収益性を明らかにし， 累積利益を






によって 以 前より も 正確なサービス提供コストが算定され， これまでの認





なお， Kaplan and Cooper (1998)においては， 収益性が低い顧客への
対処の方策が複数提示されているO たとえば， ABC/血Mによるサービ
















木・川野， 2005)があげられる。 固定収益とは， r一定期間において取引
の継続性が高い顧客から得られる収益( p.3)Jであり， 固定収益マネジ
メントとは「顧客関係性の構築に基礎を置いた戦略を計画的に展開し， そ
の進捗を 管理するための 管理会計に基づくマネジメント( p.4)Jと定義




改定した ものであるO たとえば， あるホテルにおける法人顧客という顧客
セグメント( 同書では， 顧客 セグメントの分類にはRFM分析を用いるべ
きことが指摘されている)の収益性分析は図表 2 の通りであるO 過去の取
引記録に基づいて顧客を新規顧客， 新規固定顧客， 長期固定顧客に分類し，
限界利益と貢献利益とを算定しているO
まず， 貢献利益の絶対額および売上高貢献利益率を 比較することで， 継
続的取引意向の高い顧客が収益性において も優位であるかが検証される。
また， 長期固定顧客と新規固定顧客とから得られた貢献利益を合計した金










爵客属性 剞V規顧客 ?hｴｸﾌY.囲ｨｷ?長期固定簾客 僭ｩXｩW9EﾉN?合計 
売上 ?14,402 ?C?3S2?1,620 ?346,375 
変 動 費 ?9yﾙ5稲?I{?4,448 ?ﾃ田?1,833 ?9,242 
リネン費 鉄??32 鼎???ﾃSS?
ランドリーおよび ドライグノー二ング ??モ?,807 亦ﾃ?"?澱ﾃ??
客室用消耗品費 ?ﾃ??2.526 ?ﾃcC? 澱ﾃ#3R?
食材原価 ?ﾃ??2,897 ?ﾃ#s? 途ﾃ#ッ?
その他 釘ﾃ#3B?,123 塔s? 唐ﾃ#3R?
限界利益 ?8740 ?#RﾃC??2,744 ?306,891 
個別固定費 ?3,346 ?Bﾃ3#?12.329 ?80.003 
貢献利益 ?5,394 涛???70,415 ?226,888 
共通固定費 ?? ?唐?CR?98,245 
営業利益 ?? ?28､643 




















定せず，顧客の生涯価値(Gupta aÌld Lehmann， 2003 ; Heskett et.él�. ， 2003) 
に着目する。ある年度の顧客別収益性分析は， 顧客価値の年次のスナップ





















収益 初年度 2 年 目 3 年 目 4年目 5 年 目
顧客数 1唱。。。 400 180 90 50 
顧客維持率 40% 45% 50% 55% 60% 
顧客あたり平均
年間売上高 $150 $150 $150 $150 $150 
収益合計 $150，000 $60，000 $ 27， 000 $13，500 事7，425
コスト
コスト比率 50% 50% 50% 50% 50% 
コスト合計 $ 75， 000 $ 30， 000 $13，500 $ 6， 750 $3司713
利益
組利益 $ 75， 000 $ 30， 000 $13，500 $ 6， 750 $3，713 
割引率 1. 00 1. 20 1珊44 1. 73 2.07 
NPV利益 $ 75， 000 $25，000 $9，375 $3，906 $1，790 
累計NPV利益 $ 75， 000 $100，000 $109，375 $113，281 $115，072 
CLTV $75.00 $100.00 $109.38 $113.28 $115酒07








































































継続的取引志向の高い顧客は， 通常， 収益性が高いとされるO それは収




























収益管理は本来， 長期的な視点で行われるべきである口 したがって， イ
ールド・ マネジメントの方針変更は， 長期的な顧客分析と結び付けるべき
であるD 単一期間の分析から得られた情報を複数期間の分析に用いること





























組み合わせや， 実際の フォーマットについては， 今後の検討の課題とした
し'0
注
1 ) すべての サービス商品が無形ではない。 あらゆる商品は無形部分と有形部分か
ら構成されており， 混合的な形態を有している(青木， 1999) 0 
2 ) 収益性には絶対額で測定する絶対的収益性と， 相対比で測定される相対的収益
性がある(森脇， 1997)。 通常， 収益性は相対的収益性を意味する場合が多いが，
本論文においては収益性を個別の 顧客(もしくは顧客セグメント)が生み出す利
益 の 絶対額との意味で用いている。 すなわち， 本論文における収益性 は絶対的収
益性であるので注意が必要である。
3 ) 本論文は Foster教授の 学会報告資料を『企業会計J誌上で翻訳・掲載したもの
であり， 原典を入手することはできなか った。
4 ) 累積利益 の グラフはちょうど鯨の ヒレの 部分の ような形状を示すことか らクジ
ラ曲線(wha1e-curve)と一般に呼称されている。Kaplan and Cooper (1998)に
よれば， 多くの 企業において， 累積営業利益を表す曲線はクジラ曲線となる。 す
なわち， どの 企業にも収益性が高い顧客と損失を生み出している顧客の 両方が存
在する。 また， 最近ではこの クジラ曲線に関連してロン グテール(1ong-tail)戦
164 
略が議論されているが， 本論文 では紙幅の関係からこの問題については触れない。
5 ) Kaplan and Cooper (1998) では業務的ABMと表現されている。 ABCとABM
との関係 をいかに理解すべきかについては， 論者によってさ まざ まな見解がある。
しかし，本論文 の問題 意識 とは深く関係しないので，本論文 では単純にABC/ABM
と表示した。
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